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ABSTRAK
Kopi Gayo merupakan varietas kopi yang menjadi salah satu komoditi unggulan yang berasal dari dataran tinggi Gayo, Aceh, Aceh Tengah, Indonesia. Kopi Gayo telah mendapatkan Fair Trade Certificate dari Organisasi International Fair Trade. Dari pengakuan tersebut kopi gayo banyak diminati oleh negara-negara besar di Amerika, Eropa dan Asia. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang terdiri dari bauran produk, harga, promosi, serta tempat atau saluran distribusi yang dilakukan perusahaan kopi Gayo di Kabupaten Aceh Tengah. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui wawancara dengan enam pengusaha dari masing-masing perusahaan yaitu CV. Aman Kuba, CV. ORO. Kopi Gayo, Lakun Kupi, Bumi Aceh Kopi, UD. Gani, dan Koperasi Baitul Qiradh Baburrayyan Kopi. Selain wawancara dilakukaun juga penulusuran dokumen tentang informasi tamabahan produk yang mereka hasilkan. Teknik analisis data mengikuti tahapan reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukan bahwa keenam perusahaan tersebut sudah menerapkan strategi pemasaran, baik dari segi bauran produk yang  mempertimbangkan kebutuhan, dan selera konsumen , penetapan harga yang stabil berdasarjan jenis produk, promosi yang gencar diakukan melalui social media seperti  web, wa, fb, instagram, pameran, serta personal selling. Dalam memasarkan produknya perusahaan memilih tempat-tempat strategis, baik untuk lokasi perusahaan maupuun saluran distribusi lainnya sebagai penjual produk mereka. Perusahan juga sudah mampu memasarkan produknya ke Sumatera Utara, Pulau Jawa, Bali dan sekitarnya bahkan ke luar negeri seperti Amerika Serikat, Eropa dan Asia
Kata kunci: Strategi pemasaran, perusahaan kopi
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A. PENDAHULUAN

Aceh Tengah merupakan salah satu kabupaten yang memiliki sumber daya alam yang sangat melimpah, Banyak komoditi pertanian yang bisa dimanfaatkan menjadi salah satu objek pendapatan bagi masyarakat di kabupaten tersebut. Salah satu komuditi yang terkenal di Aceh Tengah adalah kopi gayo. Kopi Gayo merupakan varietas kopi yang menjadi salah satu komoditi unggulan yang berasal dari Dataran tinggi Gayo, Aceh Tengah, Indonesia. Kopi Gayo telah mendapatkan Fair Trade Certificate dari Organisasi International Fair Trade pada tanggal 27 Mei 2010. Kopi gayo menerima sertifikat IG (Indikasi Geografis) diserahkan oleh Kemenkumham RI. Indikasi geografis Gayo adalah suatu tanda yang menunjukan daerah asal kopi Gayo, karena wilayah geografis sangat mempengaruhi ciri khas dan kualitas kopi tersebut. Daerah indikasi Geografis kopi Gayo meliputi daerah Bener Meriah, Aceh Tengah dan Gayo Lues dengan luas keseluruhan ±151.151,60 ha (Eliyanti, 2012).

Pada kegiatan lelang spesial kopi Indonesia tanggal 10  Oktober 2010 di Bali, kembali kopi Gayo memperoleh peringkat tertinggi saat tes observasi rasa. Sertifikasi dan prestasi tersebut kian memantapkan posisi kopi Gayo sebagai kopi organik terbaik dunia. Pada tahun 2016 kopi Gayo kembali mendapatkan pengakuan indikasi geografis (protected geographical status) dari Eropean Union (EU) sebagai bukti bahwa kopi Gayo memiliki tingkat keorisinilan dan mutu kopi. Dengan adanya pengakuan tersebut banyak muncul perusahaan-perusahaan baru yang menjadikan kopi sebagai objek bisnis mereka.

Salah satu perusahaan besar yang meminati kopi Gayo adalah Starbuck. Starbuck merupakan perusahaan kopi terbesar di Amerika Serikat yang bergerak dibidang bisnis minuman. Prospek penjualan kopi sangat menjanjikan secara ekonomis, kopi yang dulunya hanya sekedar minuman yang dapat kita peroleh dengan harga murah, kini kopi sudah berinovasi menjadi gaya hidup dan trend dikalangan anak muda. Dengan adanya prospek marketing yang menjanjikan ini banyak tumbuh pengusaha-pengusaha di Aceh Tengah.

Di Aceh Tengah sendiri ada beberapa perusahaan kopi yang memiliki peranan dalam munculnya pengusaha kopi baru di kabupaten Aceh Tengah. Misalnya perusahaan ORO Kopi Gayo, Koperasi Baitul Qiradh Baburayyan, Lakun Kupi, Aman Kuba Kopi dan Usaha Dagang Gani. Perusahaan Aman Kuba Kopi dan ORO Kopi Gayo merupakan perusahaan kopi terbesar di Aceh Tengah keduanya sudah memproduksi dan memasarkan produknya hingga ke luar negeri seperti Amerika Serikat, Korea, Jepang, Vietnam dan beberapa negara di timur tengah. Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan-perusahaan kopi di Aceh Tengah sangat berperan dalam mempromosikan komuditi kopi sampai ke manca Negara.

Berdasarkan fenomena yang terjadi pada perusahaan kopi tersebut menarik kiranya dilakukan penelitian tentang strategi pemasaran yang mereka lakukan. Menurut Tjiptono (2009:6) “strategi pemasaran merupakan pernyataan (baik secara implisit maupun eksplisit) bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannya”. Sedangkan menurut Assauri (2008:168) “Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah. Oleh karena itu, penentuan strategi pemasaran harus didasarkan atas analisa lingkungan dan internal perusahaan melalui analisa keunggulan dan kelemahan perusahaan, serta analisa kesempatan dan ancaman yang dihadapi perusahaan dari lingkungannya”.

Beberapa hasil penelitian terdahulu tentang strategi pemasaran di antaranya dilakukan oleh Fahmi (2013) dalam penelitianya yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Kopi Arabica ‘Bergendaal Koffie’ Di Kabupaten Bener Meriah”, menyimpulkan bahwa faktor-faktor internal pemasaran yang mempengaruhi di industri Bergendaal Koffie adalah: kualitas, promosi, harga, karyawan, pangsa pasar, tempat lokasi, teknologi dan sumber daya manusia. Dengan kekuatan utama adalah kualitas. Sedangkan faktor tempat lokasi, teknologi dan sumber daya manusia menjadi faktor kelemahan yang dimiliki oleh industri Bergendaal Koffie. Faktor- faktor ekternal pemasaran yang mempengaruhi di industri Bergendaal Koffie yaitu faktor peluang dengan sub faktor kemudahan memperoleh bahan baku, permintaan terhadap kopi meningkat, adanya mitra kerja baru, meningkatnya pemasaran produk kopi olahan, dan model pemasaran yang semakin dinamis, sedangkan faktor yang menjadi ancaman adalah peraturan pemerintah, stabilitas ekonomi, banyaknya produk palsu di pasaran, dan banyaknya pesaing.

Berdasarkan fenomena yang telah dikemukakan dan hasil penelitian terdahulu, sangat menarik kiranya untuk dilakukan suatu penelitian tentang “Strategi Pemasaran Pada Perusahaan Kopi di Aceh Tengah”. Adapun yang membedakan penelitian ini dengan penelitian terdahulu adalah penelitian ini menggali secara dalam dari empat indikator bauran pemasaran (marketing mix). Adapun bauran (marketing mix) 4P yang dimaksud terdiri dari produk (product), harga (price), tempat (place) dan promosi (promotion), dengan tujuan penelitian untuk mengetahui bagaimana strategi perusahaan dalam melakukan bauran pemasaran tersebut.
B. METODE PENELITIAN

Penelitian ini termasuk ke dalam jenis penelitian kualitatif dengan melakukan wawancara terhadap enam pengusaha kopi yang ada di Aceh Tengah yang bersedia untuk dijadikan responden . Adapun perusahaan yang dimaksud adalah CV. Aman Kuba, CV. ORO Kopi Gayo, Lakun Kupi, Bumi Aceh Kopi, UD. Gani dan Koperasi Baitul Qiradh Baburrayyan. Selain wawancara pelaksanaan penelitian ini juga dilakukan dengan teknik dokumentasi yang bertujuan untuk mengetahui  informasi tambahan tentang produk yang mereka hasilkan.
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis data untuk jenis penelitian kualitatif yang umumnya digunakan terdiri atas serangkaian tahapan yaitu reduksi data (data reduction), proses reduksi dilakukan untuk memilah data dari hasil wawancara sesuai dengan focus penelitian , selanjutnya penyajian data (data display) yang sisajikan dalam bentuk uraian tentang strategi pemasaran yang dilakukan perusahaan yang terdiri dari strategi produk, harga, promosi dan strategi tempat atau saluran distribusi.Tahapan terakhir adalah menarik kesimpulan berdasarkan data yang diperoleh (verification) yang juga disajikan secara diskreptif atau uraian (Suharsaputra, U. 2012)
C. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Indikator bauran pemasaran yang digunakan dalam penelitian ini mengacu kepada yang dikemukakan oleh Fandy Tjiptono (2009) yang terdiri dari 4P (product, price, promotion dan place). Adapun hasil wawancara dengan responden dari keempat bauran pemasaran tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut:
a. Indikator Produk (product)
Berdasarkan hasil penelitian pada perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah terdapat beberapa varian kopi, diantaranya ada kopi jenis peaberry, long berry, honey, blend, wine, luwak, vency, robusta, vul cano, specialty, king gayo, natural dan robusta. Masing-masing varian kopi memiliki rasa dan aroma yang berbeda. Sebagai contoh kopi jenis long berry, kopi ini memiliki karakter kopi yang pahit dengan kadar asam sedikit. Jadi kopi ini cocok diolah menjadi kopi susu atau sanger. Dapat disimpulkan bahwa perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah sudah mampu mengembangkan produknya sesuai dengan permintaan konsumen. Selain itu mereka juga mengemas produk dengan variasi ukurang berat yang berbeda ada yang 0,25 kg, 0,5 kg dan ada yang 1 kg, sehingga konsumen bisa membeli sesuai dengan kebutuhan. Berdasarkan hasil wawancara juga didapatkan bahwa hampir semua perusahaan menawarkan jasa roasting kopi. Tujuan perusahaan menawarkan jasa roasting adalah untuk menambah keuntungan bagi perusahaan. Setiap perusahaan memiliki keunggulan masing-masing dalam pengolahan kopi yang disesuaikan dengan selera konsumen. Proses peroastingan ini dapat mempengaruhi aroma dan rasa dari kopi tersebut. Proses peroastingan kopi merupakan cara yang banyak dilakukan oleh perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah. Berbeda halnya dengan Usaha Dagang Gani yang masih menggunakan cara tradisional. Ini menunjukkan bahwa secara umum perusahaan yang ditelitu sudah menerapkan strategi bauran pemasaran dalam hal peuduk dan jasa yang mereka tawarkan untuk memenuhi kebutuhan dan disesuaikan dengan selera konsumen.
b.
Indikator Harga (price)
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh pada perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah penentuan harga ditentukan berdasarkan proses pengolahan kopi, kemudian menghitung biaya bahan baku dalam pengolahan kopi hingga menjadi bubuk, kemudian perusahaan juga menghitung biaya kemasan masing-masing produk. Setelah itu perusahaan menjumlahkan berapa banyak biaya yang habis dalam proses produksi pengolahan kopi tersebut. Kemudian perusahaan mengambil keuntungan 10 sampai 15 persen dari setiap produk.

Penentuan harga produk di seluruh perusahaan ditentukan berdasarkan ketentuan dari perusahaan masing-masing dan setiap perusahaan memiliki strategi yang berbeda dalam menentukan harga produk kopinya. Harga setiap produk ditentukan berdasarkan proses, jenis kopi dan cara memperoleh bahan bakunya. Semakin lama proses pengolahan bahan baku maka harga kopi akan semakin mahal, contohnya adalah kopi wine, kopi wine memerlukan waktu 30 hari untuk proses fermentasinya. Banyak resiko kegagalan selama proses fermentasi tersebut, hal inilahyang membuat kopi jenis wine ini memiliki harga yang cukup mahal dibanding kopi lainya.

Seluruh perusahaan kopi di Aceh Tengah mengatakan kenaikan harga bahan baku tidak mempengaruhi kenaikan harga disetiap produk, dikarenakan setiap perusahaan sudah menetapkan harga standar bagi produk mereka sesuai dengan strategi yang sudah ditetapkan oleh perusahaan tersebut. Hampir semua perusahaan mengatakan tidak akan menaikan harga produk selagi penjualan produk masih memiliki keuntungan.

Bagi koperasi Baitul Qiradh Baburrayyan kenaikan harga bahan baku akan desesuaikan dengan kontrak yang sudah disepakati. Sedangkan bagi perusahaan Bumi Aceh Kopi mengenai kenaikan harga bahan baku tidak terlalu berpengaruh terhadap kenaikan harga produk karena untuk memperoleh bahan baku mereka memiliki kebun kopi sendiri. Bagi perusahaan UD. Gani kenaikan harga bahan baku memiliki pengaruh dikarenakan perusahaan ini membeli bahan baku dari petani yang ada di Aceh Tengah dan perusahaan ini tidak memiliki standar harga yang ditetapkandiperusahaan tersebut.

Bagi perusahaan kopi di Aceh Tengah kenaikan harga bahan baku, hampir seluruh perusahaan kopi di Aceh Tengah mengatakan banyak nya biaya yang dikeluarkan oleh perusahaan perhari nya dalam produksi usaha kopi berkisaran dari Rp.400.000 sampai Rp.2.000.000 per harinya. Biaya ini digunakan untuk kegiatan operasional seperti biaya listrik, gas, kemasan produk, stiker dan gaji karyawan. Ada perusahaan yang tidak mau memberikan informasi mengenai berapa biaya yang dikeluarkan per harinya untuk proses produksi, informan mengatakan hal ini merupakan rahasia dagang perusahaan.
c. Indikator Promosi (promotion) 
Berdasarkan hasil awancara mengenai promosi bahwa perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah memiliki cara promosi yang berbeda, ada yang menggunakan web dan ada juga yang mengikuti kegiatan pameran. Untuk perusahaan CV. Aman Kuba dan ORO Kopi Gayo, perusahaan ini memiliki cara khusus dalam menarik pelanggan dengan cara memberikan wawasan bagi setiap pelanggan yang datang dan bertanya tentang kopi mulai dari proses pengolahan kopi, pengenalan varian kopi sampai proses pembuatan kopi menjadi bubuk. Sedangkan untuk perusahaan Bumi Aceh Kopi dan UD. Gani mereka lebih menggunakan sosial media dalam mempromosikan produk mereka. Lain halnya dengan Koperasi Baitul Qiradh Baburrayyan dan Lakun Kopi mereka melakukan promosi dengan mengikuti pameran- pameran besar. Hampir semua perusahaan tidak pernah melakukan promosi melalui iklan. Hanya satu perusahaan kopi pernah melakukan iklan di televisi pada acara LIDA di Indosiar. Alasan perusahaan tidak melakukan promosi menggunakan iklan dikarenakan besarnya biaya yang harus dikeluarkan oleh perusahaan, sehingga menjadi pertimbangan bagi perusahaan untuk tidak melakukan promosi menggunakan iklan.

Hampir semua perusahaan menggunakan promosi melalui personal selling kecuali Koperasi Baitul Qiradh Baburrayyan, dikarenakan koperasi ini hanya bergerak dibidang ekspor green beans. Semua perusahaan tidak pernah dan tidak ada melakukan promosi melalui sales promotion. Semua perusahaan mengatakan mereka hanya menerima pesanan dan mengirimkan produk sesuai dengan pesanan dari pelanggan dan mengirimkan ke berbagai daerah menggunakan jasa pengiriman.

Promosi melalui reseller program hampir semua perusahaan mengizinkan untuk dibeli oleh konsumen kemudian dijual dengan merek yang berbeda. Alasan perusahaan megizinkanya dikarenakan, perusahaan menginginkan produk mereka terus berputar dan tidak menumpuk. Alasan lainya selagi pelanggan mampu membeli dan menjaga nama baik perusahaan dan tidak merusak produk perusahaan kopi di Aceh tengah mengizinkan untuk reseller. Ada beberapa pemilik perusahaan yang berkunjung ke suatu daerah dan mereka menemukan produk mereka dijual kembali oleh reseller dan pemilik perusahaan tidak merasa dirugikan.

Hampir seluruh perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah tidak ada melakukan promosi melalui public relation. Kecuali perusahaan CV. ORO Kopi Gayo dan Perusahaan Lakun Kopi. Sedangkan untuk Koperasi Baitul Qiradh Baburrayyanmereka hanya menjalin kerja sama dengan mitra kerja mereka sesama koperasi kopi baik diseluruh wilayah Indonesia maupun luar negeri.

Dari enam perusahaan kopi di Aceh Tengah yang telah diteliti, ada tiga perusahaan kopi di yang tidak pernah melakukan promosi melalui media sosial dan tiga perusahaan kopi lainya melakukan promosi melalui media sosial seperti, instagram, facebook, group wahatsapp dan website. Adapun perusahaan yang melakukan promosi melalui media sosial adalah Koperasi Baitul Qiradh Baburrayyan, Bumi Aceh Kopi dan Lakun Kopi, mereka memiliki platform khusus untuk usaha mereka. Mereka memiliki akun instagram, akun youtube dan facebook untuk mengenalkan produk mereka secara online. Akan tetapi penggunaan whatsapp hampir digunakan oleh semua perusahaan kopi, melalui aplikasi whatsapp ini bisa memudahkan pelanggan dalam berkomunikasi dengan perusahaan.
d.
Indikator Saluran Distribusi (place)

Jadi berdasarkan hasil wawancara di perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah mengenai tempat strategis untuk memasarkan produk, bahwa semua perusahaan sudah memiliki tempat yang strategis untuk memasarkan produk mereka, sebagian besar perusahaan berada tepat ditengah kota dan masyarakat mudah mengunjungi tempat penjualan. Sebagian perusahaan memang berada langsung di jalur lintas provinsi dan ada juga perusahaan yang memiliki tempat penjualan di terminal sehingga masyarakat yang datang dari luar Aceh Tengah ataupun yang ingin keluar dari Aceh Tengah bisa langsung membeli produk kopi untuk dijadikan oleh- oleh. Perusahaan kopi di Aceh Tengah hampir semuanya tidak memiliki mediapartner dalam memasarkan produk mereka. Hal ini disebabkan karena perusahaan memiliki cabang sendiri dalam memperluas dan memperkenalkan produk mereka di luar Aceh. Akan tetapi ada satu perusahaan yang memiliki media partner dalam penjualan produk mereka seperti Lakun Kopi yang bekerja sama dengan toko-toko souvenir yang ada di Banda Aceh.

Perusahaan kopi yang ada di Aceh Tengah sebelumnya pernah bekerja sama dengan swalayan di wilayah Aceh dan luar Aceh, kemudian perusahaan memutus kontrak dengan toko tersebut, dikarenakan banyak hambatan seperti barang perusahaan lama berputar di toko tersebut dan uang penjualan produk juga lama di tangan agen sehingga hal ini membuat perusahaan susah untuk memutar modal untuk usaha mereka.

Seluruh perusahaan sudah dikatakan berhasil dalam memasarkan produk- produknya. Untuk saat ini produk kopi yang sudah di pasarkan sudah sampai ke seluruh aceh, selain itu juga perusahaan sudah berhasil memasarkannya ke Sumatera Utara, pulau Jawa dan Bali dan sekitarnya. seluruh perusahaan juga sudah berhasil dalam memasarkan produk-produk kopinya ke luar negeri seperti Amerika Serikat, Eropa, dan Asia. Hal ini di dukung oleh penjualan kopi yang mereka pasarkan sudah sampai ke luar negeri .

Bisnis kopi saat ini adalah salah satu usaha yang menjanjikan, dikarenakan banyaknya penikmat dan pecinta kopi yang semakin marak dalam melakukan kegiatan konsumsi kopi setiap harinya, maka hal ini menjadi peluang besar bagi perusahaan- perusahaan untuk meningkatkan penjualan kopi yang ada di Aceh Tengah dan hal ini juga bisa menjadi keuntungan besar bagi perusahaan sendiri. Dalam melakukan pengiriman produk kopi yang ada di Aceh Tengah, UMUMNYA perusahaan menggunakan jasa yang harus di sesuaikan oleh permintaan dari konsumen sendiri, berbagai permintaan jasa pengiriman yang di lakukan seperti menggunakan jasa pos, jasa angkutan L300, J&T, Indah Cargo, JNE, dan lain-lain.
D. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dikemukakan, dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 
1. Pada indikator produk perusahaan kopi di Aceh Tengah sudah  mempertimbangkan kebutuhan, dan selera konsumen dengan mengembangkan produk dengan aneka rasa dan aroma, serta kemasan dan ukuran yang beragam, sehingga konsumen bisa memilih sesuai kebutuhan dan selera masing-masing.

2. Penentuan harga dilakukan berdasarkan proses pengolahan kopi, dengan cara menghitung biaya bahan baku dalam pengolahan kopi hingga menjadi bubuk. Selain itu juga perusahaan menghitung biaya dari kemasan masing- masing produk, namun untuk menjaga harga tetap stabil, mereka cenderung tidak menaikkan harga produk ketika terjadi kenaikan terhadap harga bahan bahan yang digunakan dalam poses produksi.
3. Untuk indikator promosi perusahaan memiliki cara promosi yang berbeda-beda. Secara mereka menggunakan social media seperti web, Wa, Fb, instagram, dan juga mengikuti kegiatan pameran. Kemudian hampir semua perusahaan juga melakukan promosi melalui personal selling kecuali Koperasi Baitul Qiradh Baburrayan. 
4. Dalam memasarkan produknya perusahaan memilih tempat-tempat strategis, baik untuk lokasi perusahaan maupuun saluran distribusi lainnya sebagai penjual produk mereka. Perusahan juga sudah mampu memasarkan produknya ke Sumatera Utara, Pulau Jawa, Bali dan sekitarnya bahkan ke luar negeri seperti Amerika Serikat, Eropa dan Asia.
Berdasarkan kesimpulan penelitian yang telah dikemukakan dan mengingat perusahaan kopi merupakan jenis usaha yang sangat kompetitif, maka rekomendasi dari hasil penelitian ini adalah agar pengusaha kopi di Aceh Tengah untuk terus meningkatkan kualitas produk baik dari segi rasa, kemasan yang menarik, melakukan promosi ke masyarakat yang lebih luas lagi baik, local, nasional maupun internasional. Dengan kemajuan teknologi saat ini mereka bisa menggunakan internet sebagai ajang promosi dan pemasaran produknya sampai ke manca negara dengan memilih saluran-saluran distribusi yang tepat, sehingga omzet penjualan mereka dapat meningkat. 
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